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ABSTRAK 
 
 
EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI PADA PERUSAHAAN 
ROTI SARI ROYAL DI BANYUDONO BOYOLALI 
WAWAN DWIYANTO 
F. 32021O5 
  
Pada umumnya tujuan dari sebuah perusahaan adalah menjaga 
kelangsungan hidup perusahaan, agar dapat bersaing dan bertahan dipasaran. 
Keberhasilan dalam memenangkan persaingan juga ditentukan oleh penerapan 
saluran distribusi yang tepat. Untuk mengetahui apakah saluran distribusi yang 
digunakan sudah tepat, maka dapat diukur dari efektivitas saluran yang 
digunakan. Yaitu dengan melihat hasil yang sudah dicapai. Sehingga diharapkan 
akan dapat meningkarkan keuntungan bagi perusahaan. 
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 
memperoleh gambaran yang jelas mengenai saluran distribusi yang digunakan 
oleh perusahaan roti Sari Royal. Dan untuk mengetahui saluran yang lebih efisien 
digunakan oleh peruahaan roti Sari Royal dalam pencapaian laba yang optimal. 
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, wawancara 
dan studi pustaka. Sedangkan teknik penganalisaan data adalah dengan 
menggunakan analisis deskriptif  kualitatif dan analisis efisiensi biaya distribusi. 
Berdasarkan penelitian diperoleh bahwa perusahaan roti Sari Royal 
menggunakan saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung. 
Dalam analisis biaya distribusi terhadap nilai penjualan, saluran distribusi 
langsung memiliki persentase efisiensi biaya distribusi yang lebih kecil jika 
dibandingkan dengan persentase efisiensi biaya distribusi pada saluran distribusi 
tidak langsung. 
Dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa perusahaan roti Sari 
Royal menggunakan saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak 
langsung dalam memasarkan dalam memasarkan produknya kepada konsumen. 
Dan saluran distribusi langsung lebih efisien digunakan dari pada saluran 
distribusi tidak langsung. Oleh sebab itu, sebaiknya perusahaan roti Sari Royal 
lebih mengutamakan atau menekankan pada penggunaan saluran distribusi 
langsung  dalam memasarkan produknya kepada konsumen. Dan hendaknya 
perusahaan lebih meminimalkan penggunaan biaya distribusi agar diperoleh 
persentase biaya distribusi yang lebih kecil sehingga dapat memperbesar laba 
yang dihasilkan perusahaan. 
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MOTTO 
 Jangan buat orang lain menjadi ukuranmu! jadilah dirimu 
sendiri 
                                                             (Robert Louis Stevenson) 
 
 Sesuatu yang dikerjakan sendiri akan membuahkan suatu 
kepuasan tersendiri walaupun hasil pekerjaan tersebut belum 
sesuai dengan yang diharapkan. 
 
 
 Orang yang berhasil di dunia adalah orang yang bangkit dan 
mencari keadaan yang mereka inginkan. Dan kalau mereka tidak 
menemukannya mereka akan menciptakannya.  
(George Benard Show) 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
Latar Belakang Masalah 
Perkembangan perekonomian di era globalisasi sekarang 
ini  sangatlah pesat dan dinamis. Hal ini mendorong pelaku 
bisnis baik dari pengusaha industri besar, industri menengah 
maupun industri kecil untuk lebih jeli dalam meningkatkan 
kualitas bisnisnya agar mampu bersaing dan bertahan di 
pasaran. 
Masyarakat sebagai target pasar bagi setiap produk yang 
dihasilkan oleh perusahaan. Banyak produk sejenis yang 
dihasilkan oleh beberapa perusahaan sehingga membuat 
masyarakat punya banyak alternatif dalam membeli suatu 
produk. Hal tersebut mendorong timbulnya persaingan. 
Khususnya antara perusahaan yang memproduksi barang 
sejenis. 
Salah satu industri yang mengalami persaingan yang 
cukup ketat adalah industri roti. Persaingan dibidang industri 
ini semakin ketat. Oleh karena itu perusahaan harus mampu 
menerapkan konsep-konsep pemasaran yang mengarahkan 
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pada usaha mengetahui kebutuhan pembelian (orientasi 
pasar) untuk mencapai target usahanya dan pada akhirnya 
dapat mancapai volume penjualan yang menguntungkan. 
Perusahaan harus menentukan strategi pemasaran yang tepat. 
Ditinjau dari segi kedudukanya dalam industri dan sasaran 
yang ingin dicapai perusahaan. Oleh karena itu perusahaan 
harus memutuskan Marketing Mix yang harus dijalankan 
perusahaan untuk mencapai tujuannya. 
Dalam Marketing Mix atau bauran pemasaran, terdapat 4 
unsur yaitu, produk, harga, promosi dan distribusi. 
Konsumen dapat dipengaruhi lewat produk yang ditawarkan 
atau dapat pula dengan memberikan harga yang rendah serta 
pemberian potongan harga. Hal tersebut dapat menciptakan 
pembelian oleh konsumen. Cara lain yang dapat ditempuh 
adalah dengan melakukan promosi untuk memperkenalkan 
produk perusahaan sehingga konsumen mengetahui informasi 
tentang produk. 
Selain itu keberhasilan perusahaan untuk memenangkan 
persaingan juga ditentukan oleh penerapan strategi distribusi 
yang tepat, karena dengan saluran distribusi yang tepat 
produk dapat sampai ketangan konsumen secara cepat dan 
efisien yang akhirnya akan menaikkan nilai penjualan 
perusahaan dan menambah laba perusahaan. 
Keputusan pemilihan saluran distribusi ditentukan oleh 
pola pembelian konsumen, sifat dan corak pasar (pasar 
konsumen atau industri dan jumlah konsumen potensial), 
produk yang bersangkutan (nilai produk, keawetan produk 
dan jumlah produk), perantara (biaya dan kegunaan 
perantara) dan perusahaan itu sendiri. Untuk mengetahui 
apakah saluran distribusi yang diigunakan sudah tepat, dapat 
diukur dari efektifitas saluran yang digunakan yaitu dengan 
melihat hasil yang sudah dicapai. Dalam arti apakah dengan 
menggunakan strategi saluran tersebut perusahaan telah 
mencapai targetnya. Apabila terget perusahan dapat  dicapai 
dan perusahaan mendapatkan keuntungan dari hasil 
peningkatan volume penjualan, maka dapat dipastikan bahwa 
strategi yang digunakan sudah tepat dan efektif. 
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis 
tertarik untuk menguraikan pelaksanaan strategi distribusi 
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yang diterapkan oleh perusahaan roti Sari Royal dan 
mengambil judul : “EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI 
PADA PERUSAHAAN ROTI SARI ROYAL DI 
BANYUDONO BOYOLALI”. 
 
Perumusan Masalah   
Untuk memperjelas pembahasan dan pemahaman maka 
dapat diambil  rumusan masalah sebagai berikut: “Saluran 
distribusi mana yang lebih efektif pada perusahaan roti Sari 
Royal dilihat dari nilai penjualan dan biaya distribusi?” 
 
C. Tujuan Penelitian 
Untuk mengetahui jenis saluran distribusi yang lebih 
menguntungkan ditinjau dari nilai penjualan dan biaya 
distribusi. 
 
 D. Manfaat  Penelitian 
Melalui penelitian ini diharapkan akan memperoleh 
manfaat sebagai berikut: 
 
 
 
1. Bagi Perusahaan. 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
masukkan kepada perusahan roti Sari Royal sebagai bahan 
pertimbangan dalam menentukan saluran distribusi yang 
tepat. 
2. Bagi Penulis. 
Dapat memberikan pengalaman dan menambah 
pengetahuan serta wawasan  dalam menentukan saluran 
distribusi pada perusahaan roti Sari Royal di Banyudono 
Boyolali. 
3. Bagi Pihak Lain.    
Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan 
bagi mahasiswa untuk mengadakan penelitian yang sejenis. 
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E.  Metodologi Penelitian 
Dalam menyusun tugas akhir, peranan metodologi sangat 
penting karena menyangkut proses pengumpulan data. 
Metodologi adalah kerangka teoritis yang digunakan untuk 
menganalisis, mengerjakan atau mengatasi masalah yang 
dihadapi. 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan metode studi kasus 
pada perusahaan roti Sari Royal di Banyudono Boyolali. 
Studi kasus adalah metode yang mengambil beberapa 
elemen untuk diteliti secara mendalam. (Supranto, 1974 : 
37) 
 
2. Jenis Data Yang Diperlukan 
a. Data kualitatif : Data yang tidak dapat dihitung. 
(Supranto, 1974 : 4 ). Dalam penelitian ini berupa 
gambaran umum dan proses strategis. 
b. Data kuantitatif : Data yang dapat dihitung dengan 
angka. (Supranto, 1974 : 4) 
3. Sumber Data 
a. Data primer, yaitu data yang diperoleh pertama kali 
langsung dari sumbernya, diamati dan dicatat untuk 
pertama kali (Supranto, 1974:5). Data ini diperoleh 
dengan cara wawancara dan observasi. 
b. Data sekunder, yaitu data yang bukan diperoleh karena 
usa ha sendiri (Supranto, 1974:5). Data ini berasal dari 
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buku-buku yang berisi teori berkaitan dengan tugas 
akhir. 
4. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi, yaitu pengamatan langsung suatu obyek yang 
akan diteliti dalam waktu singkat dan bertujuan untuk 
mendapatkan gambaran mengenai obyek penelitian 
(Supranto, 1974:51) 
b. Wawancara, yaitu cara pengumpulan data dengan 
mengajukan pertanyaan kepada informan atau seorang 
ahli yang berwenang dalam suatu masalah (Supranto, 
1974:49) 
c. Studi pustaka, yaitu cara pengumpulan data dengan 
menjadikan buku sebagai sumber obyeknya. 
5. Teknik Penganalisaan Data 
Analisis yang digunakan dalam penulisan tugas akhir ini adalah: 
a. Analisis deskriptif kualitatif 
b. Analisis efisiensi biaya distribusi 
Analisis ini digunakan untuk mengetahui saluran distribusi yang lebih 
efektif, antara saluran distribusi langsung dan saluran distibusi tidak 
langsung. Adapun rumusnya sebagai berikut: 
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 100x
PenjualanNilai
DistribusiBiaya
E =  
Keterangan: 
E: prosentasi analisis biaya distribusi 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Landasan Teori 
1. Pengertian Pemasaran 
 Banyak ahli ekonomi yang memberikan pengertian mengenai pemasaran, dimana antara satu dengan yang lain 
memiliki sudut pandang yang berbeda. Beberapa definisi tersebut diantaranya;  
a. Pemasaran: suatu kegiatan usaha yang mengarahkan aliran barang dan 
jasa dari produsen ke konsumen atau pemakai. (Basu Swastha, 1996: 7) 
b. Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 
ditujukan untuk merencanakan, menetukan harga, mempromosikan 
serta mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 
kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensial. (Stanton 
William J, 1996:13) 
c. Pemasaran adalah semua kegiatan untuk memperlancar barang dan jasa 
dari produsen ke konsumen untuk menciptakan permintaan yang 
efektif. (Alex S. Nitisemito, 1981:13) 
d. Pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh pengusaha untuk 
mempengaruhi konsumen agar mereka menjadi tertarik, senang 
kemudian membeli dan pada akhirnya merasa puas terhadap barang 
yang dibeli. (Indriyo Gitosudarmo, 1994: 13) 
e. Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang didalamnya 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
mereka inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan menciptakan 
serta mempertukarkan produk yang bernilai dengan produk lain. 
(Kotlter Philip, 1997: 8) 
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Dengan melihat  beberapa definisi yang telah disebutkan diatas maka dapat disimpulkan bahwa pemasaran 
merupakan kegiatan usaha dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen berupa barang dan jasa dari produsen. 
Sehingga dengan adanya suatu pemasaran yang baik akan memberikan suatu pengaruh yang menguntungkan baik 
produsen maupun konsumen. 
2. Saluran Distribusi  
a.  Pengertian Saluran Distribusi 
Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap 
berikutnya dalam pemasaran yaitu menentukan metode yang akan 
dipakai untuk menyalurkan barang tersebut ke pasar. Hal ini 
menyangkut masalah penentuan strategi, termasuk pemilihan saluran 
distribusi. 
“Saluran distribusi adalah kegiatan yang harus dilakukan oleh 
pengusaha untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirim serta 
menyampaikan barang yang dipasarkan itu kepada konsumen”. (Indriyo 
Gitosudarmo, 1999: 253) 
 
b.  Lembaga-Lembaga Saluran Distribusi  
1) Produsen, yaitu pihak yang menyediakan barang dan jasa. 
2) Perantara, yaitu suatu kegiatan usaha yang berdiri sendiri, berada 
diantara produsen dan konsumen akhir. 
3) Konsumen akhir, yaitu pihak yang akn membeli dan menggunakan 
barang. 
c.  Bentuk Saluran Distribusi 
Terdapat dua macam saluran distribusi, yaitu: 
1) Saluran Distribusi Langsung 
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Dalam distribusi langsung produsen melakukan transaksi 
langsung dengan konsumen. Keuntungan menggunakan distribusi 
langsung adalah ketika produsen menjual langsung kepada 
konsumen, mereka mempunyai kontrol penuh. 
Adapun kelebihan dan kelemahan dari penggunaan saluran 
distribusi langsung ini adalah: 
a) Kelebihan: 
· Harga produk lebih murah. 
· Risiko rusak kecil. 
· Waktu pengiriman cepat 
· Konsumen dapat menikmati produk yang dipesan dengan 
cepat. 
b) Kelemahan:  
· Perusahaan harus melakukan kontrak penjualan lebih banyak. 
2) Saluran Distribusi Tidak Langsung 
Dalam distribusi tidak langsung, produsen dalam 
menyalurkan produknya melalui perantara kemudian dari perantara 
disalurkan kepada konsumen akhir. 
Adapun kelebihan dan kelemahan dari suluran distribusi tidak 
langsung ini adalah: 
a) Kelebihan:  
· Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk 
mencapai konsumen. 
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· Perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dengan 
menyediakan fasilitas-fasilitas penyimpanan. 
· Membantu di bidang keuangan dengan menyediakan 
sejumlah dana untuk melakukan pembelian tunai dari 
produsen. 
· Membatu kegiatan pomosi, pencarian konsumen dan 
menyediakan informasi. 
b) Kelemahan: 
· Risiko terjadi kerusakan besar. 
· Waktu sampai ke konsumen lama. 
· Bisa jadi harga produk semakin mahal. 
d.  Alternatif Saluran Distribusi    
Alternatif saluran yang sering dikaitkan dengan golongan barang 
yang ada. Dalam hal ini ada dua macam yaitu:  
1) Saluran Untuk Barang Konsumsi 
Pada setiap saluran, produsen mempunyai alternatif saluran 
yang sama untuk menggunakan kantor dan cabang penjualan. 
Selanjutnya, produsen juga dapat menggunakan lebih dari satu 
pedagang besar, sehingga barang- barang dapat mengalir dari satu 
pedagang besar ke pedagang besar lainnya. 
a) Produsen – konsumen akhir. 
Bentuk saluran ini merupakan bentuk yang paling pendek 
dan yang paling sederhana. Produsen dapat menjual barang yang 
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dihasilkannya melalui pos atau langsung mendatangi rumah 
konsumen. Oleh karena itu saluran ini disebut sebagai saluran 
distribusi langsung. 
b) Produsen – pengecer – konsumen akhir. 
Saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi 
langsung. Pengecer besar langsung melakukan pembelian pada 
produsen. Ada pula beberapa produsen yang mendirikan toko 
pengecer sehingga dapat secara langsung melayani konsumen.    
c) Produsen – pedagang besar – pengecer – konsumen akhir. 
Saluran distribusi semacam ini banyak digunakan oleh 
produsen, dan dinamakan sebagai saluran distribusi tradisional.  
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada 
pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian 
oleh pengecer dilayani oleh pedagang besar, dan pembelian oleh 
konsumen dilayani pengecer saja. 
d) Produsen – agen – pengecer – konsumen akhir. 
Dalam saluran ini produsen memilih agen (agen penjualan 
atau agen pabrik) sabagai penyalur. Ia menjalankan kegiatan 
perdagangan besar dalam saluran distribusi yang ada. Sasaran 
penjualannya ditujukan kepada para pengecer besar. 
e) Produsen – agen – pedagang besar – pengecer – konsumen 
akhir. 
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Dalam saluran distribusi, produsen sering menggunakan 
agen sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya kepada 
pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-toko 
kecil. Agen yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama 
agen penjualan. 
2) Saluran Barang Untuk Industri 
Seperti halnya saluran distribusi barang konsumsi, saluran 
distribusi untuk barang industri juga mempunyai kemungkinan atau 
kesempatan yang sama bagi produsen untuk mengunakan kantor dan 
cabang penjualan. Kantor dan cabang penjualan ini dipakai untuk 
mencapai lembaga distribusi berikutnya.    
a) Produsen – pemakai industri. 
Saluran distribusi dari produsen ke pemakai industri ini 
merupakan saluran yang paling pendek, dan disebut sebagai 
saluran distribusi langsung. Biasanya saluran distribusi langsung 
ini dipakai oleh produsen bilamana transaksi penjualan kepada 
pemakai industri relatif cukup besar.   
b) Produsen – distributor industri – pemakai. 
Produsen barang- barang jenis perlengkapan operasi dan 
Accessory Equipment kecil dapat menggunakan distributor 
industri untuk mencapai pasarnya.   
c) Produsen – agen – pemakai. 
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Biasanya saluran distribusi semacam ini dipakai oleh 
produsen yang tidak memiliki departemen pemasaran. Juga 
perusahaan yang ingin memperkenalkan barang baru atau ingin 
memasuki daerah pemasaran baru, lebih suka menggunakan 
agen. 
d) Produsen – agen – distributor industri – pemakai. 
Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan 
dengan pertimbangan antara lain bahwa unit penjualan terlalu 
kecil untuk dijual secara langsung. Selain itu, faktor 
penyimpanan pada saluran perlu dipertimbangkan pula. Dalam 
hal ini agen penunjang seperti agen penyimpanan sangat penting 
peranannya. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Alternatif saluran distribusi 
Saluran barang konsumsi Saluran barang industri 
Saluran distribusi 
 tidak langsung 
Saluran distribusi 
 langsung 
Saluran distribusi 
 langsung 
Saluran distribusi 
 tidak langsung 
Gambar 2.1 Alternatif Saluran Distribusi 
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e. Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran Distribusi 
Sifat dasar dari pasar merupakan faktor penentu yang 
mempengaruhi dalam penentuan dan pemilihan saluran oleh 
manajemen. Faktor lain yang perlu dipertimbangkan adalah produk, 
perantara dan perusahaan itu sendiri. 
1) Pertimbangan Pasar 
Pasar merupakan faktor penentu yang mempengaruhi dalam 
pemilihan saluran yang meliputi: konsumen atau pasar industri, 
jumlah konsumen petensial, konsentrasi geografis, ukuran pesanan 
dan kebiasaan membeli dari konsumen. 
 
 
 
2) Pertimbangan Produk 
Pertimbangan produk meliputi: nilai unit, luas dan berat, 
mudahnya rusak, sifat teknis, produk standar dan produk pesanan, 
luasnya produk line. 
3) Pertimbangan Perusahaan  
Pertimbangan perusahaan meliputi; ukuran perusahaan, sumber 
keuangan, pengalaman dan kemampuan manajemen, pengawasan 
saluran dan servis yang diberikan oleh penjual. 
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4) Pertimbangan Perantara 
Pertimbangan perantara meliputi; servis yang diberikan 
perantara, kesediaan perantara, sikap perantara terhadap kebijaksaan 
produsen serta nilai penjualan dan biaya distribusi. 
f. Menentukan Sasaran Saluran Distribusi 
Untuk menentukan saluran yang efektif, produsen harus 
menentukan yang perlu digunakan oleh masing-masing segmen. 
Produsen mengembangkan sasaran salurannya dalam kontek berbagai 
kendala yang ditimbulkan produk, pihak perantara, pesaing, kebijakan 
dan tingkat output yang diinginkan konsumen. Faktor yang 
mempengaruhi tingkat kelangsungan (degree of directness) yang dapat 
digunakan dengan tepat dalam saluran distribusi: 
 
 
 
1) Karakteristik Produk 
Produk yang tidak tahan lama lebih membutuhkan pemasaran 
langsung karena adanya sehubungan dengan kemungkinan 
terlambat dalam penanganan yang berpindah-pindah tangan. 
Produk yang tak terstandarisasi sebaiknya dijual langsung 
oleh wiraniaga perusahaan karena para perantaranya kurang 
mengetahui perihal barang-barang tersebut. Produk yang nilai 
unitnya tinggi biasanya dijual lewat wiraniaga dari pada lewat 
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pedagang perantara. Produk yang memerlukan pengetahuan atau 
jasa perawatan biasanya dijual dan ditangani oleh perusahaan atau 
penyalur khusus. 
2) Karakteristik Perantara  
Dalam penentuan saluran distribusi, harus 
mempertimbangkan kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan 
dari barbagai tipe penyalur dalam menjalankan barmacam-macam 
tugas pemasaran seperti periklanan, penggudangan dan lain 
sebagainya. 
3) Karakteristik Pesaing 
Pemilihan saluran distribusi dipengaruhi pula oleh saluran 
yang digunakan pesaing. Para produsen didalam industri-industri 
tertentu menginginkan agar produk mereka dijual berdekatan 
dengan produk saingan. Ini berarti bahwa para produsen tersebut 
menggunakan saluran distribusi yang sama seperti yang digunakan 
para pesaingnya. 
4) Karakteristik Perusahaan 
Karakteristik perusahaan memainkan peranan penting dalam 
pemilihan saluran distribusi. Karakteristik tersebut antara lain: 
a) Ukuran besar kecilnya perusahaan. 
b) Kekuatan finansial perusahaan. 
c) Strategi pemasaran yang digunakan. 
5) Karakteristik Lingkungan 
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Pemilihan desain saluran distribusi yang dipengaruhi oleh 
kondisi lingkungan, seperti peraturan dan pembatasan hukum yang 
berlaku disuatu wilayah tertentu. 
g. Biaya Distribusi 
Dalam arti sempit biaya distribusi adalah biaya penjualan dan 
pemasaran, yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual dan 
membawa ke pasar. Dalam arti luas biaya distribusi meliputi semua 
biaya yang terjadi sejak produk selesai dan disimpan dalam gudang 
sampai produk tersebut diubah kembali dalam bentuk uang tunai. 
(Mulyadi, 1998: 133) 
1) Penggolongan Biaya Distribusi 
Secara garis besar biaya distribusi dapat dibagi menjadi 2 golongan 
besar yaitu: 
 
a) Biaya mendapatkan pesanan 
Yang termasuk dalam biaya ini adalah biaya salesman, komisi 
dan biaya advertensi. 
b) Biaya memenuhi pesanan 
Yang termasuk dalam biaya ini adalah biaya pembungkusan 
dan pengiriman, biaya pemfakturan dan penagihan. 
2) Menurut Fungsi Distribusi 
a) Biaya penjualan 
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Contoh: gaji salesman, bonus dan komisi, biaya perjalanan 
salesman dan biaya telephon. 
b) Biaya advertensi 
Contoh: gaji karyawan bagian advertensi, biaya iklan, biaya 
pemeran, biaya promosi dan biaya contoh. 
c) Biaya pergudangan  
Contoh: gaji karyawan bagian gudang dan biaya sewa gedung. 
d) Biaya pembungkusan dan pengiriman 
Contoh: gaji karyawan bagian pembungkusan dan pengiriman, 
biaya bahan untuk pembungkusan, biaya ekploitasi truk, biaya 
pengiriman dan biaya angkut untuk produk yang dikembalikan. 
e) Biaya kredit dan penagihan 
Contoh:gaji karyawan bagian pembelian, kerugian penghapusan 
piutang dan potongan tunai. 
 
f) Biaya akuntansi pemasaran 
Contoh: gaji karyawan bagian administrasi pemasaran. 
 
B.  Kerangka Pemikiran 
   
 
 
 
 
 
 
Produsen 
Tidak Langsung 
Perantara 
Konsumen Akhir 
Saluran Distribusi 
Langsung 
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                       Gambar  2.2 Kerangka Pemikiran 
 
Dalam menyalurkan produknya ke konsumen akhir 
perusahaan roti Sari Royal menggunakan 2 saluran distribusi 
yaitu : 
1. Distribusi langsung  
Produsen dalam melakukan penjualan, langsung ke 
konsumen akhir tanpa menggunakan perantara. 
2. Ditribusi tidak langsung  
Dalam melakukan penjualannya, produsen menggunakan 
perantara untuk menyampaikan produk ke konsumen. 
Dengan adanya kedua saluran tersebut, perusahaan 
dapat memilih saluran mana yang paling efektif. 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN ROTI SARI ROYAL  DAN 
ANALISIS PEMBAHASAN 
 
A. Tinjauan Umum Perusahaan 
1. Sejarah Singkat  Pendirian dan Perkembangan Perusahaan 
Perusahaan roti Sari Royal adalah suatu perusahaan perseorangan 
yang bergerak dalam bidang konsumsi. Perusahaan ini didirikan pada 
tahun 1995 di Bendan, Banyudono, Boyolali oleh Bapak Rasun Suryadi. 
Beliau ini berkedudukan sebagai pemilik perusahaan sekaligus juga 
sebagai pimpinan dalam perusahaan . Oleh sebab itu beliau bertanggung 
jawab penuh atas seluruh kegiatan perusahaan tersebut. 
Pada awal operasinya, perusahan ini hanya memproduksi beberapa 
jenis roti saja dan masih menggunakan cara pemasaran yang sederhana 
yaitu dengan menyetorkan hasil produksinya ke toko- toko di wilayah 
kabupaten Boyolali. Supaya produksi dan pemasaran dapat terus 
berkembang pimpinan perusahaan berpendapat bahwa mutu produksi 
harus tetap dipertahankan. Selain itu pimpinan perusahaan berusaha 
menyesuaikan antara harga jual produk dengan kondisi kemampuan 
masyarakat. 
Pada awal berdirinya perusahaan hanya memiliki 20 orang karyawan saja. Peralatan yang dipergunakan juga masih 
relatif sedikit, diantaranya: 
a. Oven roti berjumlah 1 buah. 
b. Tempat pembuatan jladren 2 buah. 
c. Adukan telur berjumlan 4 buah. 
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d. Loyang dan cetakan roti berjumlah 4 buah. 
e. Sepeda sebagai alat pengiriman roti berjumlah 4 buah. 
Beberapa tahun kemudian  perusahaan roti Sari Royal mulai 
berkembang dan lebih dikenal masyarakat luas. Nilai penjualan selalu 
meningkat dari tahun ke tahun. Sehingga perusahaan juga membutuhkan 
jumlah tambahan tenaga kerja. Dan sampai saat ini jumlah tenaga kerja 
dalam perusahaan tersebut berjumlah 50 orang. 
2. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi pada perusahaan roti Sari Royal secara 
bertingkat dari pimpinan sampai karyawan. Sedangkan tanggung jawab 
mengalir dari karyawan bawahan kepada atasan dan akhirnya sampai 
kepada pimpinan. Kebaikan dari struktur organisasi ini adalah: 
a. Pemberian tugas dan wewenang dapat langsung dari atasan ke 
bawahan. 
b. Pengontrolan kerja lebih mudah. 
c. Sederhana. 
Adapun gambar struktur organisasi yang terdapat pada perusahaan 
roti Sari Royal adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
Pimpinan 
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Gambar 3.1 Struktur Organisasi 
 
         Keterangan: 
a. Pimpinan 
Mempunyai wewenang dan tanggung jawab: 
1) Sebagai pengawas dan pengontrol langsung kinerja karyawan dan 
berjalannya proses produksi dalam perusahaan. 
2) Sebagai pengambil keputusan untuk kebutuhan-kebutuhan dalam 
perusahaan. 
b.  Bagian administrasi dan keuangan 
Bagian ini mempuanyai tugas dan tanggung jawab: 
1) Mengatur administrasi keuangan, personalia dan hubungan 
komunikasi kepada pihak dalam perusahaan maupun luar 
perusahaan. 
2) Mengawasi pelaksanaan pembelian bahan baku, bahan penolong dan 
pelaksanaan lainnya untuk keperluan berproduksi. 
3) Mengurusi masalah gaji karyawan, upah dan pelaksanaan lainnya 
yang diberikan kepada setiap pegawainya. 
c. Bagian produksi 
Bagian 
Pemasaran 
Bagian Administrasi 
dan Keuangan 
Karyawan 
Bagian 
Produksi 
Karyawan 
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Bertugas melaksanakan proses produksi. 
d. Bagian pemasaran  
memiliki tugas sebagai berikut: 
1) Mengirimkan roti yang sudah dipak dan siap dikirim kepada 
pemesan atau toko-toko yang sudah menjadi pelanggan 
2) Menawarkan produk ke toko-toko yang belum terdapat produk roti 
Sari Royal 
3) Menarik kembali produk roti yang tidak laku dan menggantinya 
dengan produk roti yang baru. 
e. Karyawan  
Yang dimaksud karyawan disini adalah merupakan tenaga kerja di 
bagian produksi yang bertugas menangani masalah produksi. Mulai dari 
proses produksi awal yang berupa bahan baku menjadi barang setengah 
jadi sampai menjadi barang jadi yang siap dipasarkan. 
3. Personalia 
a. Lokasi perusahaan 
Perusahaan roti Sari Royal ini beralamatkan Di Bendan Banyudono 
Boyolali. 
b. Alasan memilih lokasi perusahaan  
1) Ditinjau dari segi ekonomi 
a) Mudah mendapatkan bahan baku. 
b) Mudah dijangkau oleh konsumen. 
c) Mudah mendapatkan tenaga kerja. 
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2) Ditinjau dari segi teknik 
Lingkungan geografis perusahaan memungkinkan untuk diadakan 
perkembangan dan perluasan lokasi perusahaan. 
3) Ditinjau dari segi sosial 
Memberikan kesempatan kerja kepada masyarakat sekitar perusahaan. 
c. Jumlah karyawan, jam kerja dan sistem pengupahan 
Perusahaan roti Sari Royal dalam aktivitas operasionalnya 
didukung oleh 50 karyawan. Jam kerja yang berlaku pada perusahaan 
tersebut selama 8 jam yaitu dari jam 07.00-15.00 dengan istirahat 
selama 1 jam yaitu antara jam 12.00-13.00. Sistem pengupahan 
dilakukan bulanan, dan setiap pekerja dapat memperoleh penghasilan 
dalam bentuk gaji, upah lembur, bonus, hadiah, asuransi dan tunjangan 
keluarga. Selain itu perusahaan juga menyediakan mess bagi mereka 
yang bertempat tinggal jauh dari perusahaan. 
4. Proses Produksi 
Untuk dapat mengetahui proses produksi secara keseluruhan, maka 
dapat dijabarkan beberapa hal diantaranya: 
a. Bahan baku 
Untuk menghasilkan barang jadi, perusahaan roti Sari Royal 
membutuhkan bahan baku dan bahan penolong. Bahan-bahan yang 
dibutuhkan diantaranya adalah: 
 
1) Bahan baku utama adalah tepung. 
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2) Bahan pembantu yang meliputi: 
a) Gula sebagai pemanis. 
b) Telur yang berfungsi sebagai pengembang adonan. 
c) Tambahan lain yang berfungsi sebagai pelengkapseperti mentega, 
aroma, soda, air, coklat, keju dan lain sebagainya. 
d) Plastik sebagai pembungkus. 
e) Kertas sebagai alat untuk meletakkan roti. 
f) Dan kardus sebagai tempat pengepakan. 
b. Alat yang dipergunakan 
1) Oven digunakan sebagai pemanggang roti. 
2) Jladran sebagai tempat adonan roti. 
3) Mixer digunakan sebagai alat   pengaduk adonan. 
4) Cetakan digunakan untuk mencetak roti. 
c. Proses produksi 
Proses produksi yang berjalan pada tiap-tiap bagian merupakan 
saluran kerja yang saling terkait. Untuk lebih paham bagian dalam 
proses produksi pada perusahaan roti Sari Royal adalah sebagai berikut: 
1) Membuat adonan untuk satu resep roti. 
2) Membuat adonan isi roti. 
3) Proses pengovenan roti. 
4) pembungkusan. 
 
Proses produksi pembuatan adonan untuk satu resep roti: 
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Gambar 3.2 Proses Pembuatan Adonan 
 
Proses pembuatan roti secara keseluruhan: 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
               
Gambar 3.3 Proses Pembuatan Roti 
 
d. Jenis Produk Yang Dihasilkan 
Perusahaan roti Sari Royal sampai saat ini telah menghasilkan 12 
jenis produk roti diantaranya: 
1) Roti spesial kombinasi. 
2) Roti spesial bal coklat.  
3) Roti bulat atau semir. 
Bahan Baku Tepung 
Terigu 
Bahan Penolong 
Dimixer Adonan 
Bahan Baku 
Produk Jadi 
Pengadonan 
Pencetakan 
Pengovenan  
Pembungkusan  
Bahan Penolong 
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4) Roti pisang dan keju.  
5) Roti isi dua rasa. 
6) Roti krumpul kombinasi. 
7) Roti semir mocca 
8) Roti tawar jumbo. 
9) Roti tawar sedang. 
10) Roti tawar pandan. 
11) Roti vanilla spesial 
12) Roti rombutter spesial. 
5. Pemasaran 
Setelah produk selesai, maka langkah selanjutnya adalah 
memasarkan produk yang dihasilkan tersebut. 
a. Wilayah pemasaran 
Sejauh ini perusahaan telah memasarkan produknya ke beberapa 
wilayah diantaranya: 
1) Daerah Eks karasidenan Surakarta. 
2) Kota-kota besar seperti Yogyakarta, Salatiga dan di beberapa 
wilayah di Jawa Timur. 
b. Saluran distribusi 
Saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan adalah : 
1) Saluran distribusi langsung 
Saluran ini hanya ditujukan untuk masyarakat di daerah 
sekitar perusahaan maupun konsumen yang ingin langsung 
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membeli dari produsen. Sehingga diharapkan akan tercipta 
hubungan yang baik antara produsen dengan konsumennya. 
2) Saluran distribusi tidak langsung 
Yaitu perusahaan dalam memasarkan produknya dengan 
menggunakan jasa perantara (pengecer) yaitu melalui toko-toko 
yang telah ditunjuk perusahaan. Karena roti termasuk barang yang 
tidak tahan lama, maka pihak perusahaan harus rutin melakukan 
pengecekan ke toko-toko yang menjual produknya. Sehingga 
apabila ada produk yang belum terjual akan ditarik dan diganti 
dengan produk yang baru. 
Adapun saluran distribusi pada perusahaan roti Sari Royal 
dapat dijelaskan dalam gambar sebagai berikut : 
                                    
 
                                                                           
Gambar 3.4 
Saluran Distribusi Perusahaan Roti Sari Royal 
 
B. Analisis Pembahasan  
1. Saluran Distribusi 
Dalam memasarkan produknya hingga sampai ke tangan 
konsumen, perusahaan perlu mempertimbangkan keputusan dalam 
memilih saluran distribusi yang tepat. Dimana saluran tersebut mempunyai 
tujuan untuk mencapai pasar tertentu agar dapat memenuhi kebutuhan 
Produsen 
Konsumen 
konsumen Perantara 
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konsumen, sehingga dapat meningkatkan nilai penjualan. Saluran 
distribusi yang digunakan oleh perusahaan roti Sari Royal ada 2 macam 
yaitu: 
a. Saluran distribusi langsung 
Adalah suatu cara menyampaikan barang ke tangan konsumen 
akhir yang membutuhkannya dilakukan sendiri (menyeluruh) oleh 
produsen barang tersebut. 
Saluran langsung yang digunakan oleh perusahaan tersebut yaitu: 
1) Melalui pesanan dimana konsumen bisa memesan terlebih dahulu 
jenis roti yang diinginkan. 
2) Pembelian langsung dimana konsumen bisa langsung menbeli sesuai 
dengan jenis roti yang mereka inginkan. 
b. Saluran distribusi tidak langsung 
Adalah suatu cara penyampaian barang ke tangan konsumen akhir 
yang membutuhkannya yang dilakukan dengan menggunakan jasa 
perantara. Dalam memasarkan hasil produksinya perusahaan roti Sari 
Royal menggunakan saluran distribusi tidak langsung pendek. 
Perusahaan menggunakan jasa pengecer dalam memasarkan hasil 
produksinya ke konsumen akhir. Adapun alternatif yang digunakan 
adalah sebagai berikut: 
 
 
Gambar 3.5 
Saluran Distribusi Tidak Langsung 
Produsen Pengecer Konsumen 
 30 
2. Analisis Efisiensi Biaya Distribusi 
Analisis efisiensi biaya distribusi dapat digunakan untuk 
mengetahui efisienkah saluran distribusi yang digunakan terhadap nilai 
penjualan. Apakah itu saluran distribusi langsung atau tidak langsung. 
Analisis efisiensi biaya distribusi dapat dihitung dengan rumus 
sebagai berikut : 
                     %100´=
PenjualanNilai
DistribusiBiqya
E                   
           
a. Biaya Distribusi Langsung 
Adapun yang termasuk dalam biaya distribusi langsung antara lain: 
Biaya advertensi (gaji karyawan bagian advertensi), biaya 
penggudangan (gaji karyawan bagian gudang) dan biaya akuntansi 
pemasaran (gaji karyawan bagian administrasi pemasaran). 
Berikut ini adalah tabel data biaya distribusi langsung dengan nilai 
penjualan mulai dari tahun 2000 sampai dengan tahun2004. 
Tabel 3.1 
Data Biaya Distribusi Langsung dan Nilai Penjualan 
Perusahaan Roti Sari Royal 
Tahun 2000-2004 
Tahun Biaya Distribusi Langsung 
(Dalam Rupiah) 
Nilai Penjualan 
(Dalam Rupiah) 
2000 20.100.000 400.500.000 
2001 23.750.000 403.750.000 
2002 25.000.000 405.000.000 
2003 27.750.000 410.500.000 
2004 30.150.000 412.500.000 
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       Sumber : Bagian Administrasi Perusahaan Roti Sari Royal 
(diolah), tahun 2004 
Maka dari data di atas, kita dapat melihat bahwa ada kenaikan 
biaya distribusi langsung dan nilai penjualan setiap tahun. 
b. Biaya distribusi tidak langsung 
Adapun yang termasuk dalam biaya  distribusi tidak langsung 
antara lain: Biaya pengiriman dan pembungkusan (gaji karyawan 
bagian pengiriman dan pembelian ), biaya adpertensi (gaji karyawan 
bagian adpertensi ), biaya pergudangan (gaji karyawan bagian gudang ), 
biaya kredit dan penagihan serta biaya akuntansi pemasaran (gaji 
karyawan bagian administrasi pemasaran ). 
Dibawah ini adalah tabel data biaya administrasi tidak langsung 
dengan nilai penjualan dari tahun 2000 sampai dengan tahun 2004. 
Tabel 3.2 
Biaya Distribusi Tidak Langsung dan Nilai Penjualan 
Perusahaan Roti Sari Royal 
Tahun 2000-2004 
 
Tahun Biaya Distribusi Tidak Langsung 
(Dalam Rupiah) 
Nilai Penjualan 
(Dalam Rupiah) 
2000 40.500.000 504.500.000 
2001 43.800.000 507.300.000 
2002 46.250.000 510.750.000 
2003 47.750.000 512.500.000 
2004 51.750.000 515.000.000 
Sumber :  Bagian Administrasi Perusahaan Roti Sari Royal (Diolah), Tahun 2004 
 
 32 
Dengan melihat data diatas, terdapat adanya kenaikan biaya 
distribisi tidak langsung dan nilai penjualan setiap tahun. 
Adapun perhitungan biaya distribusi langsung dan biaya distribusi 
tidak langsung terhadap nilai penjualan, dengan menggunakan analisis 
efisiensi biaya distribusi adalah sebangai berikut: 
Ø Tahun 2000 
Menggunakan saluran distribusi langsung: 
%018,5%100
000.500.400
000.500.20
=´=E  
Menggunakan saluran distribusi tidak langsung: 
   %027,8%100
000.500.504
000.500.40
=´=E  
Ø Tahun 2001 
Menggunakan saluran distribusi langsung: 
    %882,5%100
000.750.403
000.750.23
=´=E  
Menggunakan saluran distribusi tidak langsung: 
%633,8%100
000.300.507
000.800.43
=´=E  
Ø Tahun 2002 
Menggunakan saluran distribusi langsung: 
%172,6%100
000.000.405
000.000.25
=´=E  
Menggunakan saluran distribusi tidak langsung: 
%055,9%100
000.750.510
000.250.46
=´=E  
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Ø Tahun 2003 
Menggunakan  saluran distribusi langsung 
%638,6%100
000.500.410
000.250.27
=´=E  
Menggunakan saluran ditribusi tidak langsung: 
%317.9%100
000.500.512
000.750.47
=´=E  
Ø Tahun 2004 
Menggunakan saluran distribusi langsung: 
%307,7%100
000.500.412
000.150.30
=´=E  
Menggunakan saluran distribusi tidak langsung: 
%048,10%100
000.000.515
000.750.51
=´=E  
Dari hasil analisis efisiensi biaya distribusi secara keseluruhan di 
atas kita dapat melihat bahwa saluran distribusi langsung memiliki 
persentase yang lebih kecil bila dibandingkan dengan saluran distribusi 
tidak langsung. Untuk lebih jelasnya akan disajikan dalam bentuk tabel 
dibawah ini: 
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Tabel 3.3 
Ringkasan Persentase 
Biaya Distribusi Langsung dan Biaya Distribusi Tidak Langsung 
Perusahaan Roti Sari Royal 
Tahun 2000-2004 
Tahun Biaya Distribusi Langsung 
(Dalam Persen) 
Biaya Distribusi Tidak Langsung 
(Dalam Persen) 
2000 5,018 8,027 
2001 5,882 8,633 
2002 6,172 9,055 
2003 6,638 9.317 
2004 7,309 10,048 
 
Dengan melihat perbandingan persentase yang ada didalam tabel 
diatas, maka dapat diketahui bahwa saluran distribusi langsung 
persentasenya lebih kecil atau lebih rendah bila dibandingkan saluran 
distribusi tidak langsung. Hal ini membuktikan bahwa saluran distribusi 
langsung lebih efisien digunakan oleh perusahaan dari pada saluran 
distribusi tidak langsung. 
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BAB IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis dari kegiatan distribusi yang 
digunakan oleh penulis pada perusahaan roti Sari Royal dalam hubungannya 
dengan usaha membandingkan saluran distribusi dari tahun 2000-2004, maka 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
 1. Saluran distribusi yang digunakan oleh perusahaan roti Sari Royal adalah 
saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung.  
 2. Baik menggunakan saluran distribusi langsung maupun saluran distribusi 
tidak langsung dapat meningkatkan nilai penjualan pada tiap tahunnya,   
yaitu semakin besarnya biaya yang digunakan semakin besar pula nilai 
penjualan yang dihasilkan sehingga persentase efisiensi biaya distribusi juga 
meningkat pula.    
 3. Saluran distribusi langsung lebih efisien digunakan perusahaan roti Sari 
Royal dari pada saluran distribusi tidak langsung. Hal ini dikarenakan 
saluran distribusi langsung memiliki persentase efisiensi biaya distribusi 
yang lebih kecil jika dibandingkan dengan saluran distribusi tidak langsung. 
Semakin kecil tingkat persentase yang diperoleh maka semakin efisien 
penggunaan biaya distribusi tersebut. 
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B. Saran 
 1. Sebaiknya perusahaan roti Sari Royal tetap menggunakan saluran distribusi 
langsung dan saluran distribusi tidak langsung dalam memasarkan 
produknya kepada konsumen agar dapat tercapai nilai penjualan yang 
optimal. 
 2. Hendaknya perusahaan roti Sari Royal lebih meminimalkan penggunaan 
biaya distribusi agar diperoleh persentase efisiensi biaya distribusi yang 
lebih kecil sehingga laba perusahaan akan meningkat. 
 3. Sebaiknya perusahaan roti Sari Royal lebih mengutamakan atau lebih 
menekankan pada penggunaan saluran distribusi langsung karena saluran ini 
memiliki persentase efisiensi biaya distribusi yang lebil kecil.   
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